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Noticias

Llegamos al final de 2005 con una seccién interna repleta de noticias sobre nuestra com-
pafia. Hay para todos los gustos: desde patrocinios deportivos hasta la edicién del ca-
lendario corporativo o la constitucién de una nueva oficina. Entre las acciones trimestrales
mds significativas destaca la puesta en marcha de la nueva versién de la pagina web de
la compaiiia, www.helvetiaprevision.com, que funciona desde el pasado 1 de diciembre
a pleno rendimiento y que ofrece abundante informacién de interés sobre nuestra asegu-
radora. Una accién més con la que Helvetia Previsién avanza en su misién de afianzarse

como una compafiia més dindmica, moderna y eficiente.

Nueva versién de
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Desde el pasado 1 de diciembre, la nueva versién de la web de .

la compaiifa funciona a pleno rendimiento. Esta version actualiza- L i s

da ofrece la més amplia y completa informacién relacionada con b 2
la compaiiia, haciendo mucho més fluida vy eficiente la bisqueda
de dafos de interés por parte de los visitantes. Los contenidos se
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distribuyen en cuatro grandes bloques: Conézcanos, Seguros, Servi- e
cios on-line y Cerca de Usted. Igualmente, la pagina contiene ofras

prestaciones como un acceso para registrarse en la bolsa de fraba-

jo de Helvetia Prevision, formularios que son enviados a diversos i e
departamentos o secciones de la empresa y un apartado en el que e
quedan reflejadas las Oltimas noficias de la compaiia. Ademas,

los visitantes pueden suscribirse voluntariamente a nuestro ‘boletin

electrénico’, que se emite periodicamente para reforzar ain més la

comunicacién entre esta aseguradora y sus clienfes.

Patrocinando causas sociales

~
(1

los dias 11, 12 y 13 de noviembre se celebré el encuentro “Madrid 2005. Abre
sus ojos” en el Centro de Esclerosis Miltiple Alicia Koplowitz, situado en Valde-
bermnardo (Madrid). Helvetia Prevision patrocin este evento, en el que se ofrecian
gratuitamente programas de salud visual a personas con necesidades intelectuales
especiales. Uno de los objetivos era informar a los educadores y padres de las de-
ficiencias visuales de las personas examinadas, procedentes de diversos centros
de toda Espafia, asf como ofrecerles un servicio profesional que la mayoria de las
veces no estd a su alcance, dado que la preparacion de los profesionales de la

visién no suele orientarse a la afencién de personas con deficiencias.
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También en

Milano Financia premia a
Helvetia Vita

La filial de Helvetia Patria en Italia, Helvetia Vita, ha sido galardonada por la revis-
ta Milano Financia, que, a través de los Insurance Awards 2005, ha reconocido
a los grandes profagonistas del mercado asegurador ifaliano durante el presente
afio. En concreto, Helvetia Vita ha recibido el Premio Milano Finanza Triple A
Insurance, por ser una de las compaiiias con los mejores asset manager. El rendi-
mienfo anual, la diversificacion del riesgo y los estilos de gestion (deferminantes
para una reduccién de la volatilidad y una mejor actuacién), v el parametro para
medir los costes/fransparencia en particular, los folletos informativos y las condi-
ciones generales de las pélizas que estén siempre disponibles y en base a las
disposiciones legales correspondientes) son los pardmetros que se han seguido
para asignar esfe reconocimiento.

en buena compaiia

futbol-sala

En el nimero anterior débamos cuenta de la colabora-
cién que nuestra compariia mantiene con el A. lobelle
de Santiago. En este nimero, informamos de la fima del
acuerdo de colaboracién con este equipo de fitbol sala
que juega en la Divisién de Honor y que actualmente se
encuentra en la parte alia de la clasificacion de la liga.
Al acto de firma acudieron el presidente del club, José
Anfonio Lobelle, el Director General Adjunio de Helvetia
Prevision, iﬁigo Soto Garciajunco, y uno de los delegados
de Helvetia Prevision en Galicia, Alejandro GémezUlla.
figo Soto mostié su deseo de que Helvetia Prevision “dé
mucha suerte a este club durante toda esta temporada y
alguna mas”. “Esta accién de patrocinio —explico— es una
apuesta de nuestra compaiiia por el deporte gallego, vy
esperemos que nos sirva para fortalecer la fuerte apues-
fa de crecimiento que estamos llevando a cabo en toda
Espaiia”.

Ifigo Soto y José Antonio Lobelle, durante la firma del convenio de colaboracién.

Un servicio con calidad certificada
Helvefia Prevision ha recibido el Certificado de Calidad UNEEN ISO
9001:2000 tras la auditoria realizada por AENOR sobre el proceso de
"Gestion y Tramitacion de Siniestros en los Centros de Servicio hasta 30.000
euros”. Dicho registro certifica que el proceso de tramitacion que realiza esta
compaiia es conforme a las exigencias internacionales de Sistemas de Ges-
tion de Calidad y de mejora continua. Con este reconocimiento, Helvetia Pre-
vision no sélo demuestra la homogeneizacién del proceso en los fres Centros
de Servicios, sino también el reconocimiento de la existencia de una serie de
procesos y herramientas encaminadas a ir mejorando dia a dia el servicio en
la atencién de los siniestros de sus asegurados.
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J.M. Paagman y Javier Garcia posan junto a los miembros de la Pefia.

La quinta mejor valorada por sus clientes

Helvetia Prevision se sitta en las encuestas de safisfaccion realizadas por ICEA
como la quinta mejor valorada por sus clienfes. En esfas encuestras participan las
catorce compafiias més importantes del sector asegurador. la consulta, que ha
sondeado a personas aseguradas que fuvieron un siniestro de hogar durante los
primeros meses del aio, indagd en diferentes cuestiones acerca del servicio recibido
en la atencién de sus siniestros. Los resultados revelan que el 82% de los asegurados
por Helvetia Prevision valoran de forma global el servicio prestado por la compaiiia
con una nofa que oscila entre 7y 10 puntos (de una escala comprendida entre el
Oy el 10). Entre los datos més positivos, destaca la evolucién experimentada en
la rapidez con la que se realiza el pago en los siniestros cuya framitacién es la
indemnizacion. Respecio a las ofras aseguradoras, Helvetia Prevision sobresale en
la percepcion del cliente respecto del asesoramiento ofrecido por el personal de
venta de la enfidad y en la relacion existente entre el precio del seguro de hogar v
el servicio prestado por la enfidad.

Nuevos calendarios

para 2006

Los calendarios se han convertido en uno de los ele-
mentos promocionales mds recurrentes para cualquier
empresa, ya que resulian Gtiles y a la vez permifen
una promocién de la marca que resulta muy renta-
ble. Un afio mas, Helvetia Prevision ha editado su
calendario. Por sus dimensiones, el calendario resulta
idéneo para ser colgado en la pared de oficing, los
comercios o, incluso, las viviendas particulares.

Con la Pefia
Bolistica Sobarzo

Como informé&bamos en el anterior nimero de la revis-
ta, Helvetia Previsién patrocina desde hace dos afos
un trofeo que lleva el nombre de la compaiia en la
Pefia Bolistica Sobarzo (Cantabrial, y que se celebrd
en el pasado mes de julio. Tres meses después, el dia
11 de octubre, esfa pefia participéd en el Campeona-
fo de Espafia de Bolos sub 23, que se celebré en Se-
villa. Con motivo de su visita a la capital hispalense,
Helvetia Previsién fue invitada a la recepcion oficial
que ofrecié el Ayuntamiento de Sevilla a los partici-
pantes en este evento deportivo. En representacion
de Helvefia Prevision, acudio a la cita el consejero
delegado de la compaiia, José Maria Paagman, y
en ella también estuvieron presentes Manuel Silva,
concejal de Cultura y Deportes del Ayuntamiento de
Sevilla, y Francisco Javier Lopez Marcano, consejero
de Cultura del Gobiemo de Cantabria. la peia y
Helvefia Previsién aprovecharon la recepcién para
infercambiarse algunos obsequios corporativos.

De izqda. a dcha.,
Yolanda Barcina,
J.M. Paagman,

Victor lizarraga 'y | i s
Juan José Oroz.

Patrocinador del
esqui suizo

Helvefia Patria ha firmado un acuerdo para patroci-
nar durante las tres proximas tfemporadas a Swiss-Ski,
la Federacion Suiza de Deportes de Inviero. Con
esfe confrato de esponsorizacion, que podria ser pro-
longado en el futuro, Helvetia Patria realiza un apoyo
financiero considerable a las ocho disciplinas que
componen esta Federacion, a la que también ase-
gura. Junfo a Swisscom, Audi y Raiffeisen, Helvetia
Patria se convierte en el cuarto sponsor de Swiss-Ski,
y su logo podré ser visto en la indumentaria que vis-
fan los esquiadores suizos cuando compitan en las
pruebas que se celebren por todo el mundo.

Del lado de los arbitros

En su interés por respaldar diversas competiciones de-
portfivas, Helvetia Prevision no sélo apoya a los que
compiten sino fambién a los encargados de impartir
justicia. En cualquier deporte, fan importantes son los
jugadores como los érbitros. Por ello, esta compa-
fifa pafrocinaré durante los tres proximos afios a la
ASAAB (Asociacion Sevillana de Arbitros y Oficiales
de Baloncesto). Todos sus integrantes lucirén el logo
de Helvefia Prevision en su indumentaria.

Recibidos por la alcaldesa de
Pamplona

La alcaldesa de Pamplona, Yolanda Barcina, recibié en el consistorio de la capital

navarra a una representacion de Helvetia Prevision, encabezada por su conse-
jero delegado vy director general, José Maria Paagman, y en la que también se
encontraban ofros cargos relevantes de la compaiia. En la reunién, Paagman
le record¢ la frayectoria de Helvetia Prevision, remarcando su vocacion por un
servicio de calidad. Asimismo, incidi6 en la especial cercania de esta compafia
al cliente de Navarra, ya que en esta comunidad mantiene una de sus fres sedes,
siendo, ademds, el centro desde donde se gestiona el negocio del norte de Espo-
fia. Finalmente, Paagman invité a la alcaldesa de Pamplona a la apertura de la
Convencién Comercial Anual de Helvetia Prevision, que en el presente afio tendrd
lugar entre el 18 y el 20 de diciembre en Baluarte, el Palacio de Congresos y
Auditorio de Navarra.
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Frente a la muralla de Lugo

El excelente frabajo que el matrimonio formado por
José Fernandez Boado y Consuelo Abelaira ha reali-
zado en los Gliimos afics, y que le ha valido una im-
portante carfera de clienfes, ha propiciado que hayan
abierto la nueva sede de la Agencia Boado y Abelai-

ra en Lugo. Este nuevo local se encuentra situado frenfe

En la élite tramitando siniestros

El barémetro de Calidad Charta 2005 ha oforgado a Helvetia Versicherungen,
la filial alemana de Helvefia Patria, un puesto entre los mejores tramitadores de
siniestros en el pafs germano. Exactamente, Helvetia Versicherungen ocupa el
segundo lugar en el ranking.
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a la Muralla Romana de la localidad gallega. El acto
de inauguracién, celebrado el pasado 3 de octubre,
conté con la presencia de Sanfiago Alvarez, Director
de la Sucursal, y de Javier Garcia, Subdirector General
Comercial Adjunto, asi como de los colaboradores,
clientes, familiares y amigos de los agentes.

SD Negreira, un modesto
con mucho mérito

la Sociedad Deportiva Negreira, habitual de las cate-
gorias regionales del ftbol espafiol, dio la sorpresa la
femporada pasada ol ascender por primera vez en su
historia a Segunda division B. Helvetia Prevision, patro-
cinador del equipo, comparte con los aficionados vy los
infegrantes de este modesto club la ilusién por mantener
se un afio mds en la tercera categorfa del fitbol espariol.
De momento, el conjunto corufiés, que cuenta con 1.000
abonados (la localidad de Negreira, sitvada a unos 20
kilémetros de Santiago de Compostela, fiene 5.000 habi-
fantes), se encuentra en la parte baja de la dlasificacion,
aungue todavia queda mucho campeonato por delante
para que los pupilos del #&cnico Gelucho puedan cumplir
su objefivo de conseguir la permanencia.
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En la foto de la izgda.,
Encarnaciéon Abendjar
a las puertas de su
oficina. En la foto

de la dcha., José
Garcia, José Manuel
Hemandez, Santiago
Antén, Encarnacion

~ Abenojar, Manuel
Angel Medina y José
Mata, director de la
sucursal de Cordoba.

Se incrementa la presencia en Cérdoba

Helvetia Previsién cuenta con una nueva agencia en
la provincia de Cérdoba. El pasado 10 de octubre
fue inaugurada la sede de Pefiarroya-Pueblollano,
siendo Encarnacion Abendjar Martinez la agente
fitular de la compaiifa en esfa localidad. Asimismo,
Helvetia Prevision participo en la IV Feria de Mues-
tras del Alto Valle del Guadiato (Expoguadiato), que

Todas las Helvetias juntas

Helvefia Patria reunio a representantes de sus filiales europeas de Suiza, Alema-
nia, Austrig, ltalia, Francia y Espafia en la edicién anual del Management Forum,
que tuvo lugar entre el 26 y el 28 de octubre en Saint Gallen. “Nuestra proxima
esfrategia, en busca del crecimiento y de nuevas oportunidades de negocio” fue el
fitulo de esfe encuentro en el que se discutié sobre diferentes aspectos, ideas e in-
formaciones relacionadas con las oportunidades de crecimiento en la industria de
las aseguradoras y en los diferenfes mercados en los que estd presente Helvetia.

En la vuelta a Castellén

Helvetia Prevision fue uno de los espénsores de la un-
décima edicion de la Volta Ciclista a les Comarques
de Castello, que se disputd entre el 9 y el 11 de sep-
tiembre. la prueba transcurrié por varias localidades
de la provincia como Castellé-Almassora, Cabanes,
Vilafamés y Benicasim.

se celebré en el Pabellon Polideportivo Municipal de
Periarroya-Pueblonuevo entre los dias 27 y 30 del
mismo mes. Encarnacién Abendjar estuvo acompa-
fiada en nuestro stand por los fambién agentes de
la compaiifa Francisco Padillo Pérez, Ratl Ceballos
Garcia y José Mata Molina, director de la sucursal

de Cérdoba.
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Alergias y accidentes de tréfico

Se estima que mds de un centenar de muertes en ac-
cidentes de tréfico al afio en Espaiia son provocados
por las alergias. Pese a que estas enfermedades afec-
fan a unos 8 millones de espafioles, es un fenoémeno
bastanfe desconocido. Y eso que algunas de ellas
[rinitis alérgica, conjuntivitis alérgica, asma bronquial)
son graves y pueden durar foda la vida. En tomo ol
15% de la poblacion sufre alergia o alguna sustan-
cia exterior, pero solo el 25% de los afectados esfé
siguiendo un fratamiento médico para combatirlo (el
resto recurre a la automedicacion).

Premio a los “Call Center” de
Asitur

Recientemente, Asitur Asistencia, compafiia que
gestiona los siniestros de reparacién de Helvetia
Prevision, fue galardonada con el premio a la Ex-
celencia en la Calidad de los “Call Center”, den-
tro de la modalidad Sector Seguros, en el marco
de la Octava Edicion del Salén del Call Center +
CRM Solutions. “Para Asitur -comenté la entidad-,
esta preciada distincion es motivo de orgullo y
satisfaccion, fruto del esfuerzo continuo, el trabajo
y la implicacién de toda la organizacién, pero al

mismo tiempo implica fambién una gran responsa-
bilidad y el reto de seguir mejorando para mante-
ner una posicién privilegiada en el sector”.

Premio a TVE por ‘Mira quién
baila’

El Instituto de Estudios Superiores Financieros y de Se-
guros (INESE|, miembro de la Red Business Information,
ha decidido conceder a Television Espariola el ‘Premio
de Reconocimiento al Medio de Comunicacion maés
Solidario’ por su programa ‘Mira quien Baild’. Este es
uno de los galardones que se entregan en los Premios
Solidarios, cuyo objetivo es “dejar patente ante la so-
ciedad el apoyo que el sector asegurador oforga a la
labor desempeiada por las organizaciones socieda-
des que operan en nuesfro pafs, asi como a aquellas
ofras que frabajan por la mejora del medio que nos
rodea”. ‘Mira quién baila” es un concurso basado en
las competiciones de bailes de salén entre ocho pa-
rejas formadas  por un bailarin y un rostro popular. El
objetivo del programa no es ofro que recoger fondos
para la causa benéfica que apadrina cada uno de
los participantes. En la pasada edicién, fras la vota-
cion popular realizada por los telespectadores, resultd
vencedora la actriz Claudia Molina, que doné a la
Unién Nacional de Muijeres Saharauis un premio de
50.000 euros.
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Las mujeres, mds cautelosas al
volante

El Director General de Trétfico, Pere Navarro, v la Presi-
dente de UNESPA, Pilar Gonzdlez de Frutos, han presen-
fado el estudio “Factores de influencia en la gravedad
del agente corporal”, en el que se hace una radiografia
exhaustiva de los accidentes de circulacion con darfios
corporales. Enre las conclusiones mas llamativas de este
frabajo destaca que las mujeres, independientemente de
su edad o experiencia en la conduccion, producen ac-
cidentes mucho menos graves que los hombres, siendo
esta diferencia mucho mas significativa en las edades
mds jovenes. Corrobora este dato el hecho de que los
hombres con menos de un afio de camé causan acci-
dentes el doble de graves que los provocados por las
mujeres noveles al volante. Por territorios, Aragén, Galicia
y Castillo-la Mancha son las comunidades en los que la
gravedad de los percances es mayor, mientras que, por
el contrario, Melilla, Canarias y la Comunidad Valencio-
na son las dreas menos peligrosas para circular.

Moody’s augura buenos tiempos

la agencia Moody's presenta un pronéstico ‘es-
table’ para el futuro mas inmediato dentro del
sector reasegurador global. Segin recoge la
publicacion Actualidad Aseguradora, las buenas
previsiones se deben al entorno favorable de
precios y a los fuertes beneficios de los Oltimos
afios (en particular, en el negocio Patrimoniall.
Tal y como apunta el especialista Simon Harris,
las circunstancias para las aseguradoras euro-
peas se mantienen, en general, ‘propicias’ para
la estabilidad de sus calificaciones a corto plazo
debido a la recuperacién de sus rendimientos fi-
nancieros respecto a los bajos niveles de 2003.
Sin embargo, Moody’s muestra cierta preocupa-
cién ante la persistente debilidad de las reservas
para los negocios de Dafios en Estados Unidos,
suscritos durante el periodo de ciclo blando d
entre 1997 y 2001, y sobre la exposicion a ca-
tastrofes naturales.
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Habréa més planes de pensiones

las previsiones realizadas por Eurostat apuntan
que la poblacion europea seguird creciendo hasta
2025 debido, fundamentalmente, a la inmigracién,
si bien es cierfo que en los afios posteriores expe-
rimentard un descenso considerable. En concreto,
se espera que el nimero de habitantes de Espaiia
cuando se consuma el primer cuarto del presente
siglo sea de 45,6 millones (frente a los 42,3 millo-
nes de 2004), para descender hasta los 42,8 en
2050. Estos datos se deben, fundamentalmente, a

Diciembre 2005 // Nimero 4

la progresiva bajada que se viene registrando en
la tasa de natalidad, circunstancia que provoca un
cambio radical en la estructura por edades de la
poblacion espafiola. En 1981, el tframo de edad
con mas poblacién en Espaiia era el comprendido
entre los 5y 9 afios; en 2000 pasé a ser el de 25
a 29 afios; todo hace indicar que para 2030 se-
ran mayoria los comprendidos entre 55 y 59 afios.
Asf, la tasa de dependencia, que es el cociente
entre el nimero de personas mayores de 65 afios
y el de las comprendidas entre 15 y 64 afios, pa-
saré del actual 24,6% al 67,5% que se prevé para
2050. Este cambio es consecuencia de la dismi-
nucion de la poblacion comprendida entre los 15
y los 64 afios y del incremento de los mayores
de 65. Segin ICEA, es previsible que el nimero
de personas que tengan contratado un instrumento
complementario de previsién vaya aumentando, fe-
niendo en cuenta el crecimiento de esa poblacién
que dejard de gozar del poder adquisitivo de los
frabajadores en activo para recibir las pensiones
de jubilacion de la Seguridad Social.

En el debate politico sobre el
cambio climético

"El seguro serd considerado para participar en el
debate politico sobre el cambio climatico”. Son
palabras de Jean-louis Marseaud, director de
seguro No Vida del Comité Europeo de Seguros
(CEA). Este organismo ha presentado una serie de
recomendaciones para la gestion del riesgo clima-
fico con el fin de lograr un mundo més seguro y
menos confaminado: "El seguro ayuda a dispersar
los costes del cambio climédtico, pero no puede
reducir el riesgo en general” -ha explicado-. “En
dltimo lugar, los gobiemos tienen la responsabili-
dad de gestionar a largo plazo esfos riesgos del
clima para la sociedad. Ademas de ofrecer cober
tura y asistencia durante una situacién de crisis, las
aseguradoras vy reaseguradoras pueden ayudar a
la sociedad a prepararse ante las consecuencias
del cambio climético”, explica Marseaud. En este
sentido, el directivo de CEA sostiene que “la indus-
fria aseguradora puede trabajar en alianza con
el sector pUblico para ayudar a los gobiernos a
crear, por ejemplo, sistemas para determinar las
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areas de riesgo en inundaciones, introducir meca-
nismos de alerta temprana y establecer programas
efectivos de deteccién de inundaciones, asi como
para promover cédigos de construccién que den
mas seguridad y resistencia al viento”.

Cuestiones a debatir sobre
‘Solvencia I’

En un arficulo publicado en la revista especializada
'CEA Executive Update’, Steve TaylorGooby redliza
una serie de matizaciones acerca de los apartados
mads importantes que, en su opinién, aln estén por
aclarar en el proyecto Solvencia I, el plan sobre el
que estd trabajando la Unién Europea para crear un
sistema nuevo y dinamico en el que se contemplan fo-
dos los riesgos a los que se enfrentan las compaiifas
de seguros con el fin de deferminar sus requerimien-
fos de solvencia. Segin TaylorGooby, ‘Solvencia II
debe ocupar un lugar preferente en la agenda de los
equipos directivos europeos, ya que se trafa de un
proyecto esfratégico prioritario para las asegurado-
ras y reaseguradoras europeas. Las cuestiones objefo
de debate son: la naturaleza de los requerimientos
de capital para la solvencia [SCR), requerimientos de
capital minimo (MCR) y de provisiones técnicas; posi-
bilidades de la diversificacion del riesgo; y definicion
de los requerimientos de capital minimo (MCR). De

acverdo a lo escrito en el arficulo ‘Solvencia Il va
tfomando forma’, “el sector asegurador ha mostrado
una fuerte preferencia por un sistema basado en el
riesgo a la hora de determinar los requerimientos de
capital. Este sislema garantizaria una asignacion de
capital mas eficiente y alentaria practicas de geren-
cia del riesgo econémicamente solidas, a la ver que
limita el riesgo de quiebra a niveles adecuados. De
esta forma, se fortalecerd la competitividad del sector
y permitird ofrecer mejor precio de los productos a
los consumidores”.

El 14% de los vehiculos no esté
asegurado

Un cruce de dafos enfre la Direccion General de Tréfico
(DGT) y UNESPA ha revelado un alarmante dato: més
de 4 millones de vehiculos, el 14% del parque automo-
vilistico espafiol, no fienen seguro obligatorio. Mientras
la DGT tenia registrados 28,67 millones de vehiculos en
Esparia, la UNESPA advierte que sélo 24,59 millones
esfaban asegurados. Cerca de la mitad de los vehiculos
sin seguro serian motos y ciclomotores. Algunos expertos
se muestran cautelosos a la hora de manifesfarse sobre
esfas estadisticas, ya que en los datos aportados por
Tréfico podrian no estar incluidos fodas las bajas reales
que se producen en nuesfro pas.

en buena compaiia
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JOSE MANUEL RODRIGUEZ
16 ASESOR COMERCIAL EN SEVILLA

“A estas alturas,
ya todo el mundo
reconoce nuestra
labor, cosa que
no siempre ha
ocurrido”

NURIA BENDITO MANUEL PARRENO
ASESORA COMERCIAL EN MADRID ~ ASESOR COMERCIAL EN ALICANTE

“Nuestra mayor “Junto con los
diferencia con directores, somos
respecto a la  los que estamos
competencia es en la vanguardia
nuestro espiritu  comercial de la
emprendedor y empresa”
combativo”

Tres Asesores Comerciales. Tres zonas con comportamientos
muy distintos, Sevilla, Madrid y Alicante. Tres perfiles de
diferentes profesionales a los que, sin embargo, les une
algo més que su edad: la valiosa labor que desempefian
dentro de Helvetia Prevision. Derrochan vitalidad y tienen
las ideas muy claras. Esta es su radiografia.
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José Manuel Rodriguez
Estado civil: Casado

Ne de hijos: 2 (la pareiita)

Mi color preferido: Azul

Una dficién:

Pasear por el campo con mis hijos

Una cancién: Cuclquiera de Los Beatles.
"Yesterday”, por ejemplo

El plato més exquisito es: Solomillo de buey
poco hecho, a ser posible con un poco de
foie y una botella de ribera del Duero

No soporto en el cardcter de alguien:

La infransigencia

En otra vida hubiera sido:

Lo més parecido posible a ésta

Una frase que me define es: Soy géminis,
con una no hay ni para empezar

Mi peor defecto: La “cabezoneria”

Mi mejor virtud: No me rindo fécilmente.
Una persona a la que admiro
profundqmente: Jesucristo

Mi personaie de ficcién favorito:

Luke Skywalker.

Sélo puedo llevarme una cosa a una isla
desierta...: mis gafas; quizés podria hacer
fuego con ellas.

Nuria Bendito

Estado civil: Casada

N de hijos: 2

Mi color preferido: Blanco

Una dficién: Bailar

Una cancién: You've got a friend, de
James Taylor

El plato més exquisito es: Paella de
marisco

No soporto en el caracter de alguien:
La hipocresia

En otra vida hubiera sido: Actriz de
musicales, preferiblemente

Una frase que me define es:

iQue bello es vivirl

Mi peor defecto: La impaciencia

Mi mejor virtud: La versatilidad

Una persona a la que admiro
profundamente: Santa Teresa de
Calcuta

Mi personaije de ficcién favorito:
Campanilla

Sélo puedo llevarme una cosa a una
isla desierta...: Una caja con mi marido
e hijos denfro

en buena compaiiia

Manuel Parrefio

Estado civil: Casado

Ne de hijos: 1

Mi color preferido: Rojo

Una dficién: Viajar

Una cancién:

Casi cualquiera de los Beatles

El plato més exquisito es: Paella casi en
cualquiera de sus variantes

No soporto en el caracter de alguien:
la incompetencia y la desidia

En ofra vida hubiera sido:

Piloto de aviéon

Una frase que me define es:

"El que la sigue la consigue”

Mi peor defecto:

A veces puedo ser muy pesado

Mi mejor virtud: Me gusta ser
perfeccionista (quiza es un defecto)
Una persona a la que admiro
profundamente: Mis padres, siempre
sacrificandose por mi y mis hermanas
Mi personaje de ficcion favorito:
Mazinger Z (los japoneses me
conquistaron con aquella serie).

Sélo puedo llevarme una cosa a una
isla desierta...: Mi familia

La labor de los Asesores Comerciales se parece, en cierto modo, a la de un “ojeador” deportivo. ¢Qué
elementos considerais necesario para ser un buen Asesor Comercial con buen “olfato” para los agentes?

JMR: Un buen asesor es ojeador, preparador
fisico, entrenador, psicélogo, director deporti-
vo y normalmente se pone el 9 a la espalda
para rematar los goles. Con esto quiero decir
que para tener éxito en este apartado hay
que dedicarle fiempo, si no, no hay olfato que
valga. Después sdlo hay que poner trabajo,
constancia, entusiasmo y sobre todo nunca

baijar los brazos; ése es el mejor olfato.

NB: Capacidad para andlizar la personali-
dad, ambiente y aptitudes de las personas
que conozca vy enfreviste. Después vendria
la evaluacion del conjunto para sopesar si
compensa el tiempo que lleva formarlo y
tutelarlo.

MP: la planificacién y la constancia son,
sin duda, esenciales cuando te planteas in-
corporar nuevos agentes a la organizacion
comercial, pero igualmente siempre tienes
que estar “en guardia”. De la situacion mas
inesperada puede salir una enfrevista con
un candidato que a la postre resulte un buen
agente.

Como evaluadores y observadores cercanos, ¢cudles creéis que son las cualidades principales

de un buen agente?

JMR: Trabajador nato, extrovertido, bien
relacionado, con mucha ambicién, organi-
zado, comprometido, fiel, con buena pre-
sencia y, si es posible, listo como el hambre.
Pero lo mas importante de todo es que le
gusfe vender seguros y disfrute cada vez
que venda uno [si es de vida mejor, que
"estd la cosa muy mala”).

NB: la empatia, el ser lo suficientemente
analifico para poder detectar las necesi-
dades del futuro cliente y por Glimo y muy
imporfante, la constancia y disciplina en el
frabajo.

MP: Un buen agente se identifica pleno-
menfe con su frabajo y ademds se enorgu-
llece y se siente como un verdadero profe-
sional del secfor; te pide informacion, te
hace participe de sus inquiefudes, efc... Es
muy fécil percibir cuando un mediador es
un buen agente o cudndo simplemente es
un “comisionista’”.
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ENTREVISTA

Sin compromisos, ¢como os tratan vuestros Directores Comerciales? ¢Son

de maniobra?

JMR: Este es el primer afio que dependo di-
rectamente de José Manuel Barba y tenemos
una relacién muy cordial. Ha depositado su
confianza en mi y yo le estoy muy agradeci-
do. José Manuel delega como buen jefe, te
da responsabilidad, autonomia, margen de
maniobra y al mismo tiempo fe exige que
des lo mejor de fi mismo en cada momento.
S6lo hay que tener cuidado los lunes, por si
pierde el Beis.

NB: 5Sin compromiso? il va a leer este
arficulol Ahora en serio, no he tenido pro-
blemas de ningln tipo, pues nos deja ma-
niobrar dentro de unos limites, y éstos casi
siempre son consensuados por el equipo
comercial. Es muy asequible, y eso también
hay que valorarlo.
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muy exigentes u os dejan margen

MP: la verdad es que la relacion con él
siempre ha sido muy fluida. De hecho, du-
rante mucho tiempo hemos llevado entre los
dos la parte comercial de la sucursal y creo
que los resultados han sido bastante bue-
nos. Tengo bastante margen de maniobra,
aunque logicamente ponemos en comdn
casi a diario los problemas del dia a dia.

La relacién entre el Asesor Comercial y el Agente llega a ser en ocasiones muy estrecha. ¢Habéis hecho
amigos entre los agentes? ¢Creéis que esta situacion ayuda o puede llegar a entorpecer vuestro trabajo?

JMR: He hecho muchos y muy buenos amigos
y los sigo haciendo todos los dias. Siempre he
fenido una buena relacion con mis agentes,
circunstancia que siempre me ha ayudado a
desarrollar bien mi frabajo. Esta es una filoso-
fia que aprendi de lo persona que mas me
orient® en mis inicios como inspector y a la que
siempre estaré agradecido, que no es ofro que
Manuel Mufioz, el mejor comercial de Vida
que he conocido.

NB: Cuando lo llego a denominar “amigo”
es porque fanto él como yo sabemos donde
estd la linea que separa “el exceso de con-
fianza del trabajo”.

MP: Précticamente todos los agentes que he
nombrado son hoy en dia amigos mios [a
distintos niveles). En mi caso lo considero
mds una ayuda que un inconveniente, ya
que en lo profesional las dos partes sabe-
mos exacfamente cudl es nuestro papel y lo
que se espera de nosofros. Hasfa hoy no he
fenido ni un solo problema en ese aspecto.
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¢Considerdis que la figura del Asesor Comercial esta suficientemente reconocida dentro de Helvetia

Previsiéon?

JMR: Creo que a esfas dliuras ya todo el
mundo reconoce nuestra labor, cosa que no
siempre ha ocurrido. Pero quien de verdad
sabe reconocer y valorar nuestro frabajo es
alguien que en algin momento de su carre-
ra profesional lo haya sido.

NB: En general, si, y para ser sincera, creo
que a partir de la dltima fusion de la empre-
sa la parte comercial ha salido reforzada,
adquiriendo mayor profagonismo y margen
de maniobra en sus acciones.

MP: Junto con los Direcfores, somos los que
estamos en la vanguardia comercial de la
empresa. En ese senfido, creo que cada
vez se fienen mas en cuenta nuestras de-
mandas, que no son sino el reflejo de la
evolucion del mercado.

Supongo que conoceréis a asesores comerciales de la competencia. ;Qué os distingue de ellos, como “gente

Helvetia Previsiéon”?

JMR: Normalmente somos de la cantera, y
el rasgo que més nos distingue es la fideli-
dad. Oftro rasgo importante es el nivel de
formacién, creo que superior a la media,
y que nos dota de una gran polivalencia.
Y por Ultimo, el nivel de implicaciéon que,
pienso, fambién es superior a la media.

NB: Creo que la mayor diferencia estriba
en ese espiritu emprendedor y combativo
que fe queda fras pasar por dos fusiones
fan seguidas y fener que seguir demostran-
do a tus agentes que sigues siendo la mis-
mo y que seguirds dando el mismo o mejor
servicio que dabas anfes.

MP: Sin ninguna duda, la obligacion de dar
un buen servicio al mediador. Algo que en
general parece que se ha perdido en mu-
chas empresas de la competencia, y que,
en mi caso, me ha permitido incorporar a
varios agenfes a mi estructura comercial.
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ENTREVISTA

El nombramiento de nuevos agentes constituye uno de los momentos mas intensos y dificiles en vuestra
labor como asesores comerciales. ¢Cémo os enfrentdis a ese reto?

JMR: Nombrar un agente es dificil, pero
"todo es ponerse”, como fodo en la vida. Lo
realmente dificil es sacarlo adelante y que
se consolide como un agenfe importante
"de los que tiran del carro”. Que se haga
un profesional, que viva de esto, y que a la
vuelta de unos afios resulte que el chaval,
que no tenia un duro, gana mas dinero que
10. Esa es una de las experiencias més boni-
tas de mi vida profesional.

NB: Pienso que con un buen método, plo-
nificando zonas vy focos de captacién, no
es dificil, aunque sf es a veces muy ingrato.
Por ello, efectivamente, hay que tomérselo
como un refo y con mucho entusiasmo, para
no venirte abajo. ..

MP: En general creo que hay que apoyarse
en los productos mas competifivos que tiene
nuestra Empresa. A partir de ahf, analizar so-
bre el mapa aquellas poblaciones en las que
por sus caracteristicas sociales y econémicas
podamos venderlos mejor. Alguien me dijo en
una ocasiéon: “Si tienes claro dénde vender y
qué vender, es mucho més fécil confactar con
las personas adecuadas”. Y hasta la fecha ha
sido una buena férmula.

&Cudles son, a vuestro parecer, las principales peculiaridades de vuestra zona de actuacién?

JMR: Actualmente gestiono una zona de
unos 800 millones de las antiguas pese-
tas, cuya principal peculiaridad es su gran
volumen y diversidad. Al ser en gran parte
nueva para mi, supone un gran refo en mi
vida profesional.

NB: la parficularidad mas importante es la
extensa zona que abarcamos, pues no sélo
se trata de una parte muy importante de la
Comunidad de Madrid, sino que también
llevamos ofras dos provincias mas como son
Guadalajara y Cuenca. Eso nos hace tener
que rentabilizar el tiempo muchisimo.

MP: la provincia de Alicante se ha conver
fido desde hace ya unos afios en una zona
donde se ha instalado muchisima poblacion
residente de Alemania y Reino Unido. En
esfe sentido, a dia de hoy tenemos un gran
negocio basado en este fipo de mercado y
una imporfante organizacion comercial en
toda la franja cosfera .

¢A qué aspirais profesionalmente dentro de la compaiiia?

JMR: Soy una persona con ambicién sang,
disfruto enormemente de mi frabajo y aspiro a
seguir creciendo profesionalmente. No voy a ser
yo el que me ponga un limite, porque soy de los
que piensan que las mefas esién para superarlos
y aclo seguido ponerse ofra més alia. Espero
seguir rebasandolas durante mucho tiempo, sin
dejar de hacer amigos fodos los dics.

NB: Una vez en el puesto de asesor y di-
recfor comercial, jde aqui hasta el infinito!
mienfras pueda, me gustaria asumir los refos
que se me vayan planteando en el futuro.

Antes de marcharnos, contadnos alguna anécdota personal...

JMR: Hace algin tiempo, al comercial se le
conocia como “el arfista” por algunos agen-
tes. Cuando alguno decia sdonde esta el
artista?, ya sabia el inspector que fendria
que sacar el capote y echarle més arte que
Curro Romero, porque algin cliente “rebo-
tado” habria, o la muleta y el estoque para
ir a rematar alguna operacién importante.
Vamos, que somos unos artistas. Porque si
no nos echamos flores nosotros, squién lo
va a hacer?

NB: Era mi primer o segundo afio en la em-
presa, y fenia una reunién con un clienfe muy
imporfante de mi mejor agente de enfonces.
legd el cliente y le invitamos a tomar asiento,
pues fbamos a tratar de varios seguros de py-
mes y eso llevaba su fiempo... Y este sefior,
con la silla preparada, nos decia “prefiero no
senfarme, gracias”... Tofal, que pasaban los
minutos, le insistiamos pues era incomodisimo
estar nosofras sentodas v él de pie... Pasaba
ya de la hora, nosofras seguiamos insistiendo y
el hombre cada vez més apurado. .. Totdl, que
al final, todo serio, no pudo mas que decir:
“Sefioritas, no me insistan mds, jtengo hemo-
roides!” Cuando por fin se fue, no pardbamos

de reimos...

MP: Trabajar en una empresa solida, con
buenas herramientas y buenos productos,
sinfiéndome reconocido [en todos los aspec-
fos] en mi trabajo, es mi méxima aspiracion.
Supongo que también de la mayoria...

MP: Hoy recuerdo con humor todas las cha-
pucillas (algunas inconfesables) que tuve
que hacer hace unos afios para tener Con-
diciones Generales y publicidad en inglés
de nuestra péliza de hogar. En aquel mo-
mento no teniamos nada y yo lo necesitaba
imperiosamente. En fin, aquello salié bien
y hoy fenemos una buena cartera gracias
a ello.

21'
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REPORTAJE

Protegiendo lo més preciado

HELVETIA PREVISION HOGAR

A partir de enero, se comercializa una nueva péliza de Hogar
que supone un salto cuantitativo y cualitativo dentro de este
tipo de productos en el mercado nacional. Més competitivo,
mas innovador, mas flexible y con mas coberturas. Estas son
sélo algunas de las caracteristicas de esta nueva péliza que
esté llamada a jugar un papel muy importante dentro de las

I expectativas de crecimiento de Helvetia Previsién. Con el nue-
vo producto, queremos que nuestros clientes se sientan pro-
tegidos, contando para ello con una péliza que les resuelva
cualquier problema doméstico que se les presente.

El mes de enero supone el arranque para la
comercializacion del nuevo producto de Hogar de
Helvetia Prevision. Se frata de una péliza que se ca-
racteriza por su competitividad, su carécter innova-
dor, su flexibilidad y su amplitud de coberturas. Los
responsables de su disefio auguran un futuro mas que
halagiefio para esfe nuevo seguro, que incorpora, y
en muchos casos supera, las principales prestaciones
y coberturas relacionadas con este fipo de producto
que se ofrecen en el mercado.

El inicio de la comercializacién de este producto
supone un punto de arranque pero también significa
la finalizacién de un largo proceso de elaboracion y
disefio, en el que se han implicado de forma activa
fodos los departamentos y profesionales que infer
vienen normalmente en el proceso de produccion
de cualquier producto asegurador dentro de la com-
paiia.

Las ventajos competitivas de Helvetia Prevision Hogar
se concrefan en cuafro grandes aspecfos: primero,
las garantias del producto; segundo, el precio; terce-
ro, su situacién de fortaleza con respecto al resto de
productos de hogar del mercado; y cuarto, aspectos
relacionados con la mejora de los procesos adminis-
frativos que favorecen una tramitacion mas eficiente
de la pdliza.

Dentro del primer aspecto, referente a las garantias,
la nueva poéliza destaca por una serie de valores
que la distinguen de la competencia. Estos valores,
basicamente, son:
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REPORTAJE

El mercado
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Comparativa general de algunos ejemplos de tarificaciones
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Estudio comparativo

HELVETIA

Fuente: Elaboracién propia

- Mayor claridad en la definicion de conceptos y ga-
rantias. Uno de los principales problemas relaciona-
dos con la contratacién de una péliza tiene que ver
con la falta de precision y la existencia de determi-
nadas “lagunas conceptuales’, que pueden generar
problemas de interprefacion debido al elevado nivel
de casuistica existente. El nuevo seguro se caracteriza
por la sencillez en la definicién de los conceptos y
las garantias, lo que facilita sobremanera su compren-
sion. Asi, por ejemplo, los conceptos que se incluyen
dentro de los campos de Edificacién (el “continente”
tradicional) y Bienes Mobiliarios (“confenido”] estdn
muy delimitados conceptualmente, sin que existan
riesgos de malas inferpretaciones. Por poner un ejem-
plo, el nivel de detalle llega a distinguir, en el caso de
Edificacién, entre Consfruccion principal, Construc-
cion/ Dependencias anexas, Instalaciones de recreo
y deportivas, Instalaciones fijas y aparatos o elemen-
tos fiios necesarios para su funcionamiento, Elementos
de ornato, Obras de reforma e Insfalaciones no con-
sideradas en Edificacion. Un inventario que da idea
del grado de precisién de los conceptos.

- Producto mejor estructurado. Esfa exigencia de cla-
ridad es la que ha promovido una mayor y mejor
estructuracién del producto, de forma que, para el
caso de la garantia bésica, todas sus coberturas (un
tofal de 55) se han agrupado por disfinta casuistica
de dafios, alcanzando @ grupos de coberfura. Se
complefa la péliza con 11 garantias opcionales. Con
ello, se evitan los problemas de redundancia en las
condiciones generales, v se faculta la comprension
infegral de las coberturas de la poliza.
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Una gestacion dura pero

satisfactoria

Antonio Bravo y Antonio Diaz, han formado un buen equipo

para crear el nuevo producto, conjugando las exigencias

y demandas comerciales con el indudable equilibrio

técnico requerido, v han tenido que trabajar estrechamente
g Y 9 [

para ver nacer la nueva criatura. La génesis de Helvetia

Prevision Hogar se remonta a comienzos de 2005, cuando

la compaiifa considerd necesaria la formulacion de un

nuevo producto de hogar més competitivo y actual que el

que se comercializaba hasta la fecha. “El proceso ha sido

largo y duro, y ha contado con la implicacion de muchos

profesionales’, sostiene Anfonio Diaz. “Y he de destacar

la completa implicacién de todas las personas que han

participado en el proyecto”. El disefio del producto ha
superado muy diversas fases: estudios iniciales de coberfura

y costes; grupos de trabajo de técnicos y comerciales; cuestionarios a directores de sucursales; grupos de trabajo con directores de
zona; responsables de siniestros; drea de informética, marketing, asesoria juridica.... “Parece que todo ha terminado —dice Anfonio
Bravo-, pero en realidad no ha hecho mas que empezar. Ahora viene el verdadero test: posiciondndonos en el nivel de ventas esperado,

demostraremos que no nos equivocamos, y que se frafa de un producto altamente rentable y competitivo”.

- Se incrementan los limites asegurados. la nueva po-
liza incorpora nuevas coberturas en su garanfia bé-
sica, como por ejemplo muebles en terraza vy jardin,
bienes de Terceros, bienes de uso profesional, rotura
de aparatos sanitarios fijos...; se aumentan limites de
capitales automdticos como en el caso de los gastos
de fontaneria o robo de joyas; ademds se ofrece la
posibilidad, en algunas coberturas, de establecer dis-
fintos limites basados en las propias necesidades del
cliente, como por ejemplo, en la garantia de roturas,
robo de efectivo en el interior de la vivienda o en
Responsabilidad Civil, cuyo limite de indemnizacién
puede llegar a ser de hasta 600.000 euros.

- Se amplian los modalidades de aseguramiento.
Con Helvetia Prevision Hogar, la forma de asegura-
miento es “a valor total”, ofreciendo la opcién para
Edificacién de aseguramiento “a primer riesgo” en
determinados casos. La valoracién de los bienes ob-
jeto de cobertura se haré conforme a su valor de
reposicion en estado de nuevo, tanto al proceder a
asegurarlos como al estimar sus dafios por ocurrencia
de un siniestro.

- Posibilidad de derogar la regla proporcional en
caso de siniestro. Se frata de algo muy novedoso
dentro del sector, ya que planfea la posibilidad de
proponer sumas aseguradas a los clientes, tanto para
la Edificacién como para los Bienes Mobiliarios, a
partir de un cdleulo previo que tiene en cuenta unas
determinadas variables (metros cuadrados, situacién
del riesgo y calidad constructival. Con ello, y habién-

dose aceptado los capitales propuestos, se elimina
la aplicacién de infraseguro Con esfa practica, tanto
al cliente como al mediador, se les facilita la labor
de redlizacion de la péliza, evitando ol mediador
responsabilidades derivadas de la contfratacion.

La segunda gran ventaja fiene que ver con el precio de
contratacién. Una vez disefiado el producto y evaluado
su coste, se ha llevado a cabo un estudio de mercado,
en el que se comparan los precios y garantias de la pé-
liza de hogar de diversas compaiiias. Concretamente,
el estudio comparativo recoge 8 compaiiias, entre las
que se encuentra Helvefia Prevision, todas ellas situa-
das entre las 18 mas importantes del ranking de hogar
por volumen de primas. “Este estudio —explica Anfonio
Bravo, director comercial de Productos No Personales
y uno de los principales responsables del disefio del
nuevo producto- sitia la nueva péliza en una posicion
realmente competitiva, de forma que resulia considera-
blemente mds barata que la de mayor coste y aproxi-
madamente un 10% mdas cara que la mas econémica’”.
Este dato se corrobora ademads por el Estudio Multi-
rmiesgo de Hogar para el Ejercicio 2004 eloborado
por INESE, en el que el producto de Helvefia Prevision
alcanzaba practicamente la misma posicion que en el
informe inferno. Cabe afirmar, por fanfo, que la nueva
poliza se encuentra algo por debajo de la banda me-
dia del mercado en lo que se refiere a precio. Respecto
a los productos comercializados hasta ahora, Helvetia
Prevision Hogar se encuentra en un marco tarifario in-
mermedio entre el M-17 y el H-OO.

en buena compaiia
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REPORTAJE

Conceptos

Edificacién (continente)

Construccién principal
Construcciones anexas

Instalaciones de recreo y deportivas

Instalaciones fijas y aparatos o elementos fijos necesarios para su

funcionamiento

Elemento de ornato
Obras de reforma

Partes indivisas en copropiedad

Bienes mobiliarios (contenido)

Mobiliario particular

Joyas y alhajas

Obijefos de valor especial

Valor unitario

Ofra ventaja del nuevo producto tiene que ver con
su alfo nivel de competitividad dentro del mercado.
Un nivel que no proviene Gnicamente del precio, sino
también del alcance de las coberturas que ofrece.
Muy pocos productos de hogar alcanzan un volumen
de coberturas tan extenso. De hecho, para su disefio
se llevé a cabo un estudio comparativo de diez com-
padias que suman el 80% de fodas las primas de ho-
gar a nivel nacional. Todas las casuisticas cubiertas
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por estas compaiifas en sus productos de hogar estén
presentes en nuestro nuevo producto. Por ello, segin
Antonio Diaz, responsable técnica de los productos
parficulares, Helvetia Previsién Hogar “viene a ser de
los més completos que hay dentro de su ramo”.

El tlimo paquete de venfajas no tiene que ver con el
producio en si, sino més bien con el procedimiento
creado para agilizar su gestién en la formalizacién del
contrafo. Este procedimiento acorta de forma conside-
rable el proceso de contratacion de la péliza. Gracios
a nuevos sistemas implantados, ademds de permitir a
los agentes presentar la poliza en el mismo momen-
fo de la venfa [en caso de aceptacion del cliente y
siempre en que se den riesgos aufomdticos de contra-
facién), se ofrece la posibilidad de emision instanténea
de la péliza desde su propio equipo. En los casos en
que esfa sistematizacién automdtica no sea posible por
no fratarse de riesgos esténdares, el nuevo sistema de
framifacién permitird, no obstante, emitir solicitudes pro
forma cumplimentodas, facilittndose y mejorando la
operafiva de gestion de venta de la péliza.

"Hemos creado —explica Antonio Bravo— un producto
alfamente competitivo, que supera considerablemente
las polizas de Hogar que veniamos comercializando
hasta la fecha y que puede aportar mucho al creci-
miento del negocio de nuestra compafia. Ahora es
preciso que la red comercial conozca en profundi-
dad el producto, para que pueda ser ofrecido a los
clienfes de forma afractiva”. No cabe duda de que la
poliza tiene los elementos de partida para convertirse
en fodo un “producto estrella”.

ii Participa !l

Seccién de

5Quieres conseguir un

San Bernardo de peluche?

sQuieres llevarte a casa un

dvd portdtil2

3A QUE ESPERAS?

Participa en el Concurso de fotografia
“en buena compaiiia
con tu mascota”

Después de la buena acogida cosechada por el | Concurso de
Fotografia convocado a comienzos del verano y, coincidiendo con
la Navidad, la revista “en Buena Compaiiia” ha decidido convo-
car en esta ocasion el I Concurso de Fotografia, cuyo lema es
"en buena compoafifa con mi mascota”. Se trata de presentar la
fotografia que mejor te refrate a tiy/ o a los tuyos con tu mascota,
acompafiada por un breve texto explicativo*.

la foto y el texto mas divertidos obtendrén de regalo un DVD por-
14fil. Ademds, los 30 primeros que envien sus fofograffas y sus
fextos breves seran distinguidos con un San Bemardo de peluche,
la mascota de Helvetia Prevision.

jAnimate!

Forma de entregar:

Colén, 26, 41001. Sevilla A/a Charo Garcia Ostos.

-Por correo electrénico: mrgarcia@helvetiaprevision.com

El plazo de recepcion es hasta el dia 20 de febrero

-En papel (Sede de Helvetia Prevision en Sevilla. Paseo de Cristobal

* Helvetia Prevision se reserva el derecho a usar las fotos con fines publicitarios.

participacion interna
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Las fiestas en Suiza

Navidad en estado puro

La imagen de cualquiera de los Christmas navidefios que so-
lemos adquirir en estas fiestas bien podria estar extraida de
algin paisaje invernal de Suiza. Y es que este pais se muestra
especialmente bello cuando se acerca la Navidad. Mientras
la nieve propicia estampas realmente preciosas en las locali-
dades situadas junto a las montafias, las ciudades de la pla-
nicie engalanan sus calles con adornos y alumbrados muy
llamativos. Todo ello rodeado de un ambiente tranquilo, civico
y muy limpio, gracias al carécter de sus gentes.

Suiza es, para muchos, sinénimo de solven-
cia, seguridad y calidad, como bien demuestra la
fortaleza de su economia, con algunos sectores
muy simbolicos como el de la joyeria (precision),
la banca (prosperidad) o, por supuesto, el de los
seguros (como no, seguridad y confianzal.

Todos estos atributos también fienen su traslacion
en algo fan infimo y caracteristico como la celebra-
cién de las fiestas navidefias. Unas fiestas que se
celebran de forma recogida, sosegada y pacifica-
mente, sin ostenfacién pero fambién sin renunciar a
las riquezas més caracteristicas del pafs.

Costumbres muy similares

La diversidad que caracteriza a Suiza en muchos
de los aspectos de su realidad se deriva, sin em-
bargo, en una forma de vivir las fiestas navidefias
con costumbres bastante similares en fodos los ca-
sos. los suizos son mayoritariamente cristianos, si
bien es cierfo que, aproximadamente, hay fanfos
profestantes como catolicos. Para ellos, la Navidad
comienza a principios de diciembre con el primer
domingo de Adviento. Ese dia, las familias elabo-
ran una corona de follaje verde (de abeto o de
pino, generalmente), la corona de Adviento, que
es adomada y que ocupa un lugar privilegiado

Sede de Helvetia Patria en St. Gallen.

en sus hogares duranfe este tiempo de reflexion y
penitencia. La corona, originaria de Alemania, esta
acompaiada de cuatro velas, que se corresponden
con las cuatro semanas de Adviento. Cada domin-
go, cuando se retnen las familias para comer, se
enciende una vela (tres moradas y ofra, la cuarfa,
de color rosa, que denota alegria), simbolizando
asf el camino de preparacién hacia la Navidad.
Las casas se decoran de manera especial. Al igual
que ocurre con la corona de Adviento, todas las
casas tienen un drbol de Navidad, que, por su
esplendor, es, sin duda, el objeto principal de toda
la ornamentacién navidedia. Junto a él se acumulan
todos los regalos, que son repartidos tras la cena
familiar. Como la espera suele hacerse casi eterna
para los mas pequefios, los padres compran a sus
hijos un calendario de Adviento para que, dia a
dia, abrevien su impaciencia tachando ventanillas.
Detras de muchas de estas ventanillas se esconden
obsequios (normalmente chocolatinas), con lo que
la espera resulta algo més llevadera.

Al igual que ocurre en todos los paises, la Navidad
es una fiesta principalmente familiar. Sin embargo,
fambién es un momento ideal para organizar re-
uniones con los amigos o para disfrutar de algunas
pequefias vacaciones. Llos hay que viajan al ex-
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franjero (no hay que olvidar que en Suiza residen
inmigrantes de diversos punfos de Europa) o los
que, en cambio, aprovechan para disfrutar de su
deporte favorito. El esqui es, sin duda, una de las
grandes aficiones de los suizos, que aprovechan
cualquier minimo descanso para practicarlo en la
cordillera de Los Alpes, que afraviesa todo el pafs.
Las empresas, por su parte, también celebran ce-
nas especiales en Navidad.

La celebracion de la Navidad también se hace de
forma muy especial en Helvetia Patria, matriz de
Helvefia Prevision. Cada afo, todos los emplea-
dos parficipan en una acogedora velada navi-
defia, que se celebra siempre en la bonita sede
central de la compaiifa, en Saint-Gallen. El espiritu
de familiaridad, cercania y paz de los empleados
suizos alcanza asf una perfecta simbiosis con los
principios empresariales de fortaleza, confianza,
calidad y seguridad que caracterizan a las empre-
sas suizas mds dindmicas, y que tiene en Helvetia
Patria uno de sus ejemplos mas cristalinos.

Plato tipico. Entre el pavo relleno de castafias y la
“fondue china”.

las tradiciones navidefias estdn muy arraigadas
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enre los suizos, de forma que muchas familias
se resisten a ceder a la incorporacién de nuevas
costumbres. Es lo que ocurre, por ejemplo, con el
plato principal en la cena de Navidad. Durante
muchas décadas, el pavo con castafias fue, sin
discusion alguna, el ment escogido para celebrar
fan significafiva festividad, aunque, sin embargo,
se estéd demostrando que las nuevas generaciones
se decantan por la “fondue china’, una comida
més simple y répida de cocinar.

El pavo se prepara con mantequilla y lonchas de
panceta, con las que se cubre el pecho. Para el re-
lleno, utilizan salchichas, tocino, manzanas, casto-
fas peladas, pasas, salvia, romero, miga de pan,
leche, sal y pimienta. Mucho menos elaborada es
la "fondue china’, que consiste en carne fierna fina-
mente cortada, que es cocida a la manera de la
fondue de queso, pero con un caldo y acomparia-
da de salsas y de arroz.

Las nuevas tendencias fambién quedan palpables
en los postres. Antiguamente, a los nifios se les
ofrecia una naranja, que, por enfonces, era una
fruta rara. Habida cuenta de que ya es de sobra
conocida, ha sido reemplazada por ofras mas exé-
ficas como la pifia, el mango y la papaya.
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Al margen de estos dos platos, también son habi-
fuales por esfas fechas, por ejemplo, los asados, el
jamén o la ensalada de patatas. Como en todos
sitios, depende de lo que sea costumbre en cada
casa. Eso si, las tradiciones quedan aparcadas
para celebrar Afio Nuevo, ya que las comidas sue-
len ser mucho més copiosas e infroducen alimenfos
mas selectos y de consumo menos habitual.

Nifios. San Nicolds, 6 de diciembre, €l dia de los nifios.
En Suiza, como ocurre en la mayoria de los pai-
ses europeos, la enfrega de regalos se realiza el
24 de diciembre, tras la cena de Nochebuena.
Sin embargo, los nifios tienen un anticipo el 6 de
diciembre, dia de San Nicolds. Con su barba
blanca y su abrigo rojo con capucha, San Nico-
l&s, acompafado de su asistente, Schmutzli, visita
a los més pequefios obsequiandoles con golosi-
nas, cacahuetes, mandarinas, panes de especias,
chocolate... Para este dia tan especial, los nifios
aprenden un refrén de memoria que han de recitar
correctamente ante San Nicolds para ser premia-
dos con algin que ofro producto. Antiguamente,
Schmutzli era el encargado de castigar a aquellos
que no obedecian a sus padres, amenazandoles,
incluso, con una vara y con llevarlos al bosque me-
fidos en un saco.

En el cantén Tesino y en algunas zonas de la Suiza
francéfona existe una pareja femenina de San Ni-
colds (se llama Befana y Chauche-vieille, respectiva-
mente). En Tesino, también, los nifios suelen colgar
esa madrugada un calcetin rojo en la puerta de su
casa. Ya se sabe: si éste contiene chucherias es por-
que se porfaron bien durante el afio; si se encuentran
con carbén es porque fueron mas bien malos.

en buena compaiiia

Villancicos. La tradicién hecha cancién

Los villancicos forman parte de las reuniones familiares. Junto a los canticos que

son comunes en todos los paises, como es el caso de, por ejemplo, ‘Noche

de Paz' ('Stille Nach, Heilige Nacht!’), los suizos mantienen vivos ofros mds

tradicionales, como éste que reproducimos a continuacién, cuyo origen data

del siglo XVIl'y se sitta en la parte alemana de Suiza.

Es ist ein Ros entsprungen
Aus einer Wurzel zart.

Wie uns die Alfen sungen,
Aus jesse kam die Art

Und hat ein Blimlein bracht,
Mitten im kalten Winter,
Wohl zu der halben Nacht.

Das Réslein das ich meine,
Davon Jesaias sagt:

Maria ist's, die Reine,

Die uns das Blimlein bracht.
Aus Gottes ew'gen Rat

Hat sie ein Kind geboren

Wohl zu der halben Nacht.

Das Bimelein so kleine,

Das duftet uns so siif3,

Mit seinem hellen Scheine
Vertreibt's die Finsternis.

Wahr' Mensch und wahrer Gott,
Hilf uns aus allem Leide,

Rettet von Siind’ und Tod.

O Jesu, bis zum Scheiden
Aus diesem Jammertal
LaB Dein Hilf uns geleiten
Hin in den Freudensaal,
In Deines Vaters Reich,
Da wir Dich ewig loben.
O Gott, uns das verleih.

Una rosa perfecta ha nacido,

ha nacido de una raiz tierna.

Como nosotros cantamos otros lo hicieron,
de ella vino la forma

y trajo consigo una pequefia flor,

en medio del frio invierno,

y a media noche.

La rosa a la que me refiero,

de la que hablaba Isaias:

Es Maria, la Pura,

la que nos ha trafdo la pequefia flor.
Por el gran amor de Dios

ha dado a luz un Hijo

en el frio invierno y a media noche.

La pequeiia flor es fan delicada,

y su olor es tan dulce,

con su luz fan clara

ahuyenta nuestra oscuridad.

Dios hecho hombre y Dios verdadero,
ayldanos en nuestras penas,
salvanos del pecado y de la muerte.

Oh Jests, hasta la despedida

en este valle de lamentos

deja que Tu ayuda nos acomparie
hasta el salon de la alegria,

en el reino de Tu Padre,

ya que Te engrandecemos.

Oh, Dios, concédenos lo que pedimos.




en buena compania con...

José Galvan Fernandez posa
junto a nuestro agente de Estepa,
Antonio Nieto.

Qué mejor compaiia para un especial naviderio
que la de una de las empresas productoras de
mantecados mas tradicionales de Esparia. Se trata
de "la Estepefia”, empresa de base familiar y una
de las productoras de dulces navidefios lideres

en el mercado. Desde hace varias décadas, “la
Estepefia” confia en Helvetia Previsién todos sus
seguros, porque, en palabras de uno de los duefios
del negocio, José Galvén Femnandez, no es lo
mismo contar con “una buena compafia” que con
ofra "que no funcione tan bien”. En esta distendida
entrevista, Galvan Fernandez, nieto del fundador de
la empresa estepefia, reflexiona sobre su negocio,
sobre su relaciéon con Helvetia Prevision, e incluso se

atreve a revelar la receta del mantecado.

La Estepena

“Mi padre siempre decia

que Matusalén comia sélo
mantecados de La Estepefia, y
por eso vivid 200 anos”

&Cudl es vuestro producto estrella?
Por lo general, los productos se venden dentro de surtidos variados. Ese seria el
producto estrella.

¢Qué cualidades destacarian de sus productos?

la calidad y el buen hacer, la tradicién, la forma de hacer los dulces. Existen dos
fébricas de mantecados: la Estepefia y “las demds”, al igual que sélo existen dos
compaiiias de seguros: Helvetia Previsién y “el resto”.

¢Con qué antelacién empiezan a trabajar para preparar cada
Navidad?

Desde finales de agosto, que comenzamos con los preparativos. Lla produccién
comienza en septiembre, a principios.

¢Cuantos kilos de media venden por temporada navidena?

En kilos serén unos 3,5 millones. Antiguamente, se contaban las ventas por kilos,
pero como ahora se venden en lotes menores de 200 gramos de cada cosa, més
bien contamos la produccién por unidades de venta, por esfuches. De estos salen
alrededor de 5 millones. Al ser ahora las fomilias més pequefias, ha disminuido
el consumo de cajas de 3 6 5 kilos surfidas y ahora se lleva més el consumo de
lotes més pequefios pero mds variados. Podriomos decir que son “surfidos de
surtidos’”.

¢Como se vive en la Estepeiia cuando no es Navidad?

El resfo del aio se prepara la campaiia siguiente de Navidad.  Se limpian las
maquinas, se revisan... Para el mantenimiento se necesitan unas 15 personas.
Luego, en Administracién, se prepara la campaiia siguiente lanzando ofertas a los
distribuidores, buscando nuevas salidas para los productos, haciendo los encar-
gos de material para embalar, los envoliorios de los productos... Hay que estar
preparados para cuando den el pisfoletazo de salida como en los 100 metros
lisos. En la carrera no da tiempo a nada. Todo tiene que estar listo anfes y para
ello hay que trabajar contrarreloj. Casi todos los trabajadores que fenemos aqui
son fijos discontinuos, sélo frabajan la temporada hasta Navidad. En total, en
temporada alta trabajamos unas 240 personas.
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&¢Qué historia hay detréas de su empresa?
la historia de esta empresa es la historia de mi fami-
lia. Yo pertenezco a la tercera generacién. Es una
empresa 100% familiar. En este sector no existen mul-
finacionales porque “es de locos”. Todo se fabrica
durante tres meses, se hacen fres furnos de frabajo al
dia, incluidos domingos v festivos (22 horas al dial,
y las multinacionales no se atreven. El origen de la
empresa fue una confiferia, todo lo hacia mi abuela.
Se vendia reposteria. Como el marido de “la Colcho-
na” comenzé a vender los mantecados que su mujer
hacia en casa, a mi abuelo se le ocurrié lo mismo con
los de mi abuela, y asi comenzé todo. Al principio se
compaginé la confiteria con la venta de mantecados,
pero més farde se quedd sélo con los mantecados.

&¢Se han atrevido ya con la conquista en
el extranjero?

El 95% de la produccién se queda en Espaiia, reparti-
da por todas partes. El 5% restante se vende a paises
fundamentalmente de habla hispana. A los paises
europeos no acudimos porque supondria una fuerte
inversion en publicidad y promociones para crear un
habito de consumo. Normalmente son los productos
de los paises del norte los que se exportan al sury no
al revés. De hecho, cuando queremos ver qué tendre-
mos aqui en unos afios, lo vemos en Alemania.

¢Qué aspectos les llevaron a elegir a
Helvetia Prevision como aseguradora?
Rafael, mi hermano, tenia varias pélizas con Helvetia
Prevision por amistad con el agente Antonio Niefo y
porque no esfaba contento con el trafo que recibia
de las que fenia en la competencia. De ahi llegamos
hace cuatro afios a asegurar también la industria en-
fera. Nuestra relacién con Helvetia Prevision dura ya
mas de 30 afios.

¢Por qué es importante para una
empresa contar con los servicios de una
buena aseguradora?

Es imporfante porque en el momenfo que pase un
dia algo, no se recibe el mismo trato de una buena
compadia que de una que no funcione fan bien. Hay
que saber que con la aseguradora se puede contar y
que las pélizas son de calidad.

&Se sienten suficientemente respaldados
por Helvetia Previsiéon?

Si, aln no hemos necesitado nada, sélo alguna pe-
quefia cosa en el hogar que se ha solucionado répi-
damente. Ademdés, contamos con el agente Antonio
Niefo que estd siempre “al pie del caién”. Siun dia
se fuera la luz, por ejemplo, seria un “problemén’,
pues podria producirse un incendio al quedarse los
hornos @ mas de 300° C. Ademds, los productos que
se quedan dentro se perderian y habria que sacarlos
con una polea a mano. No sélo serfan las pérdidas
econdmicas, sino que habria muchos trastornos.

¢Cudles son los riesgos més habituales a

los que se enfrenta una empresa como la
suya?

El riesgo mas comin es la eventualidad de la venta.
Toda la produccién se vende en 15 dias. Si algin
dia pasara algo serfa una ruina. Se apuesta mucho
en pocas cartas. Toda la compra y el consumo estén
muy concentrados.

¢Puede contarnos como se elaboran los
mantecados? ¢La receta?

Los mantecados tradicionales llevan manteca, harina,
azicar y canela, y los de almendra lo mismo pero
afiadiendo almendras y limén.

Una oltima pregunta, ¢Un deseo para el
préoximo ano?

Mi deseo es que se consuman mds mantecados.
Como se han consumido foda la vida, hay que seguir
ast. Mi padre siempre decia que Matusalén comia
sélo mantecados de la Estepeiia y vivid 200 afios.
Pero esfo es un secreto, no se puede contar a nadie
porque si no fendriamos problemas demogréficos
graves.
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La receta, el secreto
més preciado

Mantecado de
almendras

Ingredientes: 1 vaso de
aceite, 1 vaso de azicar,

1 pizca de Canela molida,
Harina la que admita,

1 puiiado de almendra
picado, La ralladura de un
limon.

Preparacién: Se echa un
vaso de aceite, ofro de
azlcar y se mezclan con
las almendras picadas v el
limén rallado y la harina y
se amasa fodo. Dejamos
reposar un poco la masa
y luego la estiramos con
ayuda del rodillo. Con un
cortapastas o simplemente
con un vaso de aluminio
se corta la masa, se pone
en una bandeja de horno
y se mete al horno 180
grados.




34

DEPARTAMENTO DE CONTROL DE REDES

Cuando la organizacién

es la clave

Al conocer el funcionamiento interno del Departamento de Control de Redes, la labor

que desempefia dentro de Helvetia Previsién, a uno soélo se le viene una palabra a

la cabeza: coordinacion. Y es que es esto, coordinacién, lo que hace principalmente
este Departamento, tras el que se esconde el nombre de Félix Sanchez, su responsa-

ble, que atiende, supervisa, regula y coordina la labor de una red de profesionales

externos compuesta por mds de frescienfos miembros, entre personas fisicas y gabi-
netes, repartidos por foda Espafia. Pero no sélo eso: del Departamento de Control de
Redes depende también la supervision de la labor que desempefia Asitur. Ademés
de por la capacidad de trabaijo, esta ingente actividad es posible gracias a otro va-
lioso elemento: unas aplicaciones informéticas que permiten un control riguroso de
la actividad de todos los integrantes de la red.

El Departamento de Confrol de Redes es el encarga-
do de regular la labor de todos los profesionales ex-
fernos de la compapia. Este control y coordinacién
afectan principalmente a los peritos “de diversos” y
de automéviles, a los médicos y a los lefrados que
se encargan de gestionar los siniestros asignados
por la compafia. Estos profesionales, con vinculo-
cién mercantil con la entidad, cubren el 100% del
territorio nacional, con el fin de ofrecer un servicio
de calidad, &gil y réapido.

Esta funcién implica un contacto directo perma-
nenfe con la red externa, apoyado por el aseso-
ramiento de los tres grandes centros de servicio
de la compaiiia: Sevilla, Madrid y Pamplona.
"En el Cenfro de Servicios —explica Félix- se tra-
mita el siniestro, ya que ellos son conocedores
de primera mano del funcionamiento de la red
y de la calidad ofrecida, y, por lo tanto, son
una fuente fundamental de conocimiento de las
incidencias planteadas por estos profesionales.
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Asimismo, son esenciales las opiniones sobre la red
vertidas por las unidades especificas de tramita-
cién existentes en la entidad, como es el caso de
las unidades de lesiones autos y de siniestros de
patrimoniales y RC. Desde Control de Redes, se es-
fudia y evalta la estructura existente, modificando
la misma de acuerdo a las necesidades organiza-
fivas de la entidad, las incidencias comunicadas y
los resultados técnicos obtenidos por los profesio-
nales”. En este punto, sistemdticamente, el Depar
famento lleva a cabo un andlisis estadistico de la
red, donde se reflejan y valoran diversos factores
que influyen en el correcto funcionamiento de la
estructura. Igualmente, se realizan auditorias perié-
dicas de los profesionales externos, de manera que
es posible hacer un seguimiento de su progresion y
su confribucion a la compaiiia.

Una de las bases primordiales de la labor del De-
partamento la constituye el control v la supervision
de la labor de Asitur, sociedad de gestion de servi-
cios participada por varias enfidades, entre las que
se encuentra Helvefia Prevision, que se encarga de
la gestion de los siniestros de la compaiiia en diver
sos ramos (entre ellos hogar, comercio, automéviles
o decesos). La labor del Departamento con respecto
a Asitur es controlar que la sociedad ofrezca los
indices de calidad establecidos por la compaiiia, y
velar por el mantenimiento de unos costes modera-
dos y un servicio 4gil a nivel nacional.

las principales dificultades con que se encuentra
este Deparfamento fienen que ver con la captacién
de colaboradores. Resulta muy complicado encon-
frar profesionales de los distinfos ramos que tengan
la formacién suficiente y, sobre todo, conozcan en
profundidad las particularidades del sector asegu-
rador. A ello se unen ofros problemas, como el in-
frusismo o las lagunas de regulacion existentes en
algunos sectores, como por ejemplo el pericial.

Al ser preguntado por alguna caracteristica que dife-
rencie a Helvetia Prevision dentro del mercado en su
relacion con la red de profesionales externos, Félix
comenta que “la entidad infenta vincular v fidelizar
al profesional en el mecanismo de tramitacion de
los siniestros, respefando la imparcialidad que el
desempefio de sus funciones supone”. “El fin es que
enfiendan que, al tratarse de piezas basicas en la
resolucion final adoptada, la rapidez en el confacto
con nuestros asegurados, la agilidad de servicio,
la cudlificacién técnica y por Gliimo, la elaboracién
de informes claros y concisos, deben ser los punta-
les de su relacion con nuestra Compaiia”. Lo que
no quiere decir que la compaiiia no sea inflexible

“El profesional
externo es reo de
sus errores, y debe
ser consciente de
que los buenos
resultados
redundardn en
una relacién
perdurable con
nuestra compania”

ante situaciones de irresponsabilidad, falta de dedi-
cacién o escaso compromiso por parte de los pro-
fesionales. “la vinculacion futura de un profesional
con la entidad depende Gnicamente de su esfuerzo
y trabajo constante. El profesional externo es reo de
sus errores, y debe ser consciente de que los buenos
resultados redundarén en una relacion perdurable”.
Como conclusion sobre la labor de los profesiona-
les externos, Félix sostiene: “la consecucién de una
red de profesionales altamente cualificada es fruto
de la colaboracién de toda la organizacion de la
entidad, por lo que cualquier comunicacién sobre su
funcionamiento que sea realizada al respecto, es va-
lorada satisfactoriamente, ayudando al crecimiento
e implementacion de la red”.

en buena compaiiia




José Luis Fernandez
Taboada lleva més de

25 afios trabajando

I 36 como agente de seguros,
y siempre ha estado al
servicio de esta entidad.

Su oficina estd en Lugo,

una pequefia ciudad de

la que le costaria mucho
marcharse, aunque su
&mbito de actuacién

abarca toda la provincia.
Su volumen de facturacién
de primas se sitba en torno
a 1.314.000 euros, lo que
supone un ligero incremento
con respecto a los datos de
2004. Atiende a “en buena
compaiiia” para darnos las
claves de su labor como
agente de Helvetia Prevision.

“El mediador de seguros debe
ser constante, tenaz, serio y
profesional”

¢Qué aspectos destacarias de tu forma de entender el negocio
asegurador?

Fidelizar a la clientela a través de la calidad de servicio y un esmerado frafo hu-
mano. Todo ello, respaldado por la solvencia, seriedad vy profesionalidad de la
entidad aseguradora. Es vital que el cliente perciba una imagen de seguridad y
confianza por parte del asegurador.

&Y en relacion con Helvetia Prevision?

Dado que mi frayectoria profesional ha franscurrido en la misma aseguradora,
las mefas que nos hemos marcado siempre han ido encauzadas denfro de los
objetivos y la filosofia de la Entidad.

¢Cudles son, a tu juicio, las particularidades mas significativas
del mercado en Galicia?

Si nos circunscribimos a la zona comercial que nosotros frabajamos, el merca-
do gallego es muy particular debido a varias circunstancias. Entre ofras, exisfe,
por ejemplo, una ausencia de fejido industrial, asi como una diseminacién de la
poblacién y un dmbito eminentemente rural. Desde mi punto de vista, todo esfo
provoca que se afiada mayor dificultad a la hora de la contratacién.

¢Existe una competencia fuerte en tu zona de actuaciéon?

Ahora mismo, y supongo que como en ofras zonas de Espafia, la compefencia es
muy fuerte. Las lineas de seguro que ofrecen los bancos, la contratacion felefénica
y ofras politicas de contrataciéon masiva hacen cada vez mas dificil nuestra labor.
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¢Qué producto es el que se comercializa
con mas éxito?

Entendemos que la base fundamental de nuestra car
fera es el seguro de automévil. Si asi conseguimos la
fidelizacion del cliente, a partir de esta linea afiadire-
mos posteriormente un enorme abanico de productos
como pueden ser los seguros de hogar, vida, jubila-
cion, decesos, etc.

&¢Cudl es la receta méagica para ser un
buen agente mediador?

A mi modo de ver, para ser mediador de seguros has de
ser constante, tenaz, serio y profesional, ademés de co-
nocer al defalle los productos que oferfas a los clientes.

¢En qué medida es importante la sintonia
con el cliente para un trabajo como el
vuestro?

En este trabajo, la sintonia con el clienfe es impres-
cindible. No podemos olvidar que debe depositar su
confianza en nuestra labor de mediacion.

En un mundo cada vez mas
despersonalizado y mediatizado por
las Nuevas Tecnologias, ¢crees que el
trato personal continda siendo un valor
anadido?

Enfiendo que en este maremagnum comercial en que
nos movemos, el frafo personal es la piedra filosofal
que nos puede diferenciar de ofros canales de venta.

Ordena estos conceptos dentro de

tu escala de valores profesional:
constancia, amabilidad, capacidad
competitiva e imaginacion.

Creo que ése es, precisamente, el orden correcto en
cualquier vida profesional: constancia, amabilidad,
capacidad competitiva e imaginacion.

¢En qué crees que se diferencia Helvetia
Prevision de otras compaiias?

No puedo valorar demasiado esta diferencia, ya que
mi trayectoria profesional ha estado siempre ligada a
esta enfidad. Si acaso, y a través del trato humano,
en que el clienfe se sienfa muy proximo y arropado
por la entidad aseguradora.

¢Como se vive en una ciudad como Lugo?
¢Serias capaz de marcharte, o no podrias
soportar la “morrifia”?

En Lugo se vive estupendamente. Es una ciudad peque-
fia en la que nos conocemos casi todos, por lo que se
puede decir que somos como una gran familia. No serfa
fécil para mi prescindir de la que considero “mi casa’”.

en buena compafiia

ENTREVISTA

Afio de comienzo de

actividad como agente:
1980

Volumen de facturacion
por primas: 1.314.000

euros
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Cuento de Navidad

A pocos dias de Navidad, Rosa, una
empleada de Helvetia Prevision, trabajaba muy con-
cenfrada.
En toda la tarde casi no habia habido movimiento
en la oficina. Por la fecha, era comprensible: todo el
mundo andaba ajefreado ultimando la preparacion
de la Nochebuena.
Cuando ya pensaba que no entraria nadie més, a
Rosa le llegd a los pies la brisa fresca de la calle, e
inmediatamente alzo la vista.
Ante ella tenia un hombre pequeiito, nervioso que
parecia muy preocupado. le acompafiaba un enor
me perro San Bernardo basfante més tranquilo. Rosa
esbozd una sonrisa vy le dijo:
-Buenas tardes. 3En qué puedo ayudarle?
-Buenas fardes. Tengo entendido que esta compaiiia
I 38 es muy sélida y fiene una gama de seguros muy
amplia. Necesito que me ayude.
-No se preocupe. Haremos todo lo posible. sQué
desea asegurar
-Es una larga historia y quizad o usted le parezca
increfble. Me llamo Rudolf v trabajo para Papé
Noel.
Rosa fuvo que reprimir una carcajada. Aquel hombre
debia loco, o quizé se trataba de un programa de
cémara oculta. Miré a su alrededor para localizar
la camara, pero no vio nada.
-Estard pensando que se trata de una broma, pero
no es asi -prosiguié Rudolf. Si se asoma a la venta-
na, verd siefe luces en el cielo muy juntas. Son mis

renos y mi frineo, que esperan para volver al Polo
Norte.

Sin la menor esperanza, Rosa hizo lo que Rudolf
le decia. Enfonces, aténita, comprobd que era cier

fo. y el espiritu de la Navidad
se apoderd por complefo de
ella. Rudolf sigui6 hablando:
-Normalmente no dejamos estas
cosas para Ultima hora... El afio
pasado, buf, el reparto de Navi-
dad fue un poco cadtico, a punto
estuvimos de sufrir algin accidente
con los trineos debido al colapso.
Asi que este afio, el Gran Con-
sejo dice que fenemos que

enconfrar un sistema para

regular el tréfico de trineos y para aseguramos de
que los ayudantes de Papd Noel, si tienen algin
percance conduciendo, estén asegurados y bien
protegidos. Dicen que si no aseguramos fodos los
frineos, no nos dejaran salir en Nochebuena mon-
tados en ellos, y tendremos que repartir los regalos
a pie. sPuede imaginarselo? Nunca lograriamos ha-
cerlo todo antes de que despertaran los nifios!
-Entonces, si le he entendido bien, squiere asegurar
todos los trineos?

-Eso es. Y es muy imporfante que lo dejemos hecho
hoy mismo. He pensado que, teniendo esta compa-
ffa mucha fradicion navidefia, seria perfecta para
solucionar mi problema de una forma répida vy efi-
caz.

-No se preocupe. Deje que consulte un momento
con mi jefe y ahora vuelvo.

Rosa regresé al cabo de unos minutos.

- le he explicado la urgencia a mi jefe y serd un
honor poder ayudar a Papa Noel.

Después de cerrar todos los detalles, cuando ya Ru-
dolf se marchaba, el jefe de Rosa salié de su des-
pacho.

-iDisculpe! —comenté-. Llevo un rafo pensando ...
Creo que no es suficienfe con asegurar sus frineos.
Ya que es Navidad, la prima que nos ha pagado
por asegurar sus frineos vamos a destinarla a com-
prar juguetes para los nifios que no fienen. Asi nos
aseguraremos de que ninguno se quede sin un buen
regalo.

Rosa no pudo reprimir una sonrisa de alegria. Rudolf
se dirigi¢ a la puerta acompaiado de su San Ber-
nardo, se volvié hacia ellos y antes de salir, dijo:
Ya sabia yo que fenia que echar cuenta a las reco-
mendaciones de Papa Noel. El jefe nunca se equi-
voca.

-5Y qué le recomendé su jefe?

-Que acudiera a aquella aseguradora en la que se
nofara calor, cercania, buena compaiifa. Porque ese
es vuestro eslogan, 3no? —preguntd, mientras guifia-
ba complice el ojo.

Asi es como Helvetia Prevision se convirtio en la com-
paiifa aseguradora de los trineos de Papd Noel, y
millones de personas en el mundo pudieron, un afio
més, recibir sus regalos de Navidad a tiempo. A
fiempo, y en buena compaiiia.

Susana Llorens Catalén contrajo
mafrimonio con Fran el dia 1 de
octubre. Después de la ceremonia
posaban asf de felices para "en
buena compafifa’. Les deseamos lo
mejor en su vida en comin.

Eduardo Garcia Tamayo y su
compaiiera Chelo se dieron el “si
quiero” el 23 de septiembre. Sus hijos
fueron festigos excepcionales del
emofivo enlace. Que sean muy felices.

Vanesa Rosa
Bastida posaba
asf de sonriente
unos minutos
después

de sellar su
compromiso con
Arturo. Nuestras
mds sinceras
felicitaciones.

Nuestros compafieros Lorena Pérez Vaca'y
Francisco Rodriguez Bueno decidieron unir
sus vidas para siempre en una bonita ceremo-
nia, que se celebro el dia 22 de octubre.

Enhorabuena.

También contrajeron matrimonio reciente-
mente nuestro compariero Rafael de Sofo y

Sivia. Lo fecha de su compromiso fue el 1 de
octubre. Felicidades también para ellos.

Nacimientos

lrene Infante dbrié los ojos al mundo el dia 24
de septiembre. Todavia los mantiene ok,)iertos
cuando le toman esta simpdtica instantanea.
Su padre, nuestro companero Pablo ln{gnte
puede estar orgulloso de esta bonita criatura.
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